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从而理解有效的甲醇营销渠道对 SM 公司的重要性； 
第二章在介绍了营销渠道一般构成的基础上分析了 SM 公司甲醇营销
渠道的结构类型以及有效营销渠道对 SM 公司的意义和作用； 
第三章分析影响 SM 公司进行甲醇营销渠道选择的因素和 SM 公司的
选择以及 SM 公司如何有效地管理和控制甲醇营销渠道； 
第四章则评价了 SM 公司构建的是伙伴型的营销渠道，这促进了 SM 公
司的发展。 






























SM Company is a new chemical corporation using coal as its major raw 
materials. This company is mainly involved in the production of methanol – one 
of the four basics chemical raw materials. Facing the fierce competition of 
today’s methanol market, SM company has made good preparation, establishing 
effective marketing channels and networks so that to start the sales, even in its 
primitive construction period, which as a consequence has built a solid 
foundation for its product sales after its official launch. Using relevant 
marketing theories, this thesis analyzes and comments on SM Company’s 
establishment on marketing channels. 
This thesis has 4 chapters. 
Chapter 1 makes a brief introduction of SM company, methanol’s 
characteristics and usage, and further introduce its domestic market and 
international market of today and future, therefore to understand the importance 
of marketing channels to SM company. 
Chapter 2 introduces the structural categories of marketing channels and 
the meaning and function of effective marketing channels to SM Company. 
Chapter 3 analyzes the factors that affect the selection of marketing 
channels and the management and control of marketing channels. 
Chapter 4 analyzes the partnership marketing channels and its help to the 
development of SM Company. 
The marketing channels that described in this thesis have been established 
and put into operation for almost one year and have started to bring beneficial 
effects to SM Company. 
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第一章  SM 公司及甲醇简介 






产 60 万吨甲醇的煤转甲醇项目，公司远期规划生产能力为年产甲醇 120 万
吨。SM 公司位于陕西省榆林市的神府经济开发区，工厂占地逾千亩，距榆




    为了充分开发利用陕北地区丰富的煤炭和油气资源，带动陕北老区的
经济发展，陕西省决定在陕北地区建设能源重化工基地以实现煤向电力转
化、煤电向载能工业产品转化、煤油气盐向化工产品转化等三个转化。SM
公司年产 60 万吨煤转甲醇项目是陕西省 2003 年确定的重点建设项目，是
建设陕北能源重化工基地，带动老区经济发展的龙头项目。 
SM 公司 60 万吨甲醇项目计划分三期完成，该项目一期工程设计生产
能力为年产 20 万吨甲醇，投资额为 10 多亿元人民币，计划于 2005 年年中
正式投产，二期工程建设则计划于 2006 年底前完成，使企业的甲醇年生产





























大节约了 SM 公司在煤脱硫处理上的投入，使 SM 公司相对于竞争对手们
有了更优的生产成本。60 万吨甲醇生产项目全部建成投产以后，SM 公司




























































































                                                        
① 根据 SM 公司内部资料归整。 
②


















单位：万吨   
 1999 年 2000 年 2001 年 2002 年 2003 年 2004 年 
总能力 3947.6 3778.1 3841.1 3841.1 3933.4 4017.8 
开工率（%） 80.1 76.5 77.7 79.8 80.7 81.9 
总供应 2800.1 2889.2 2983.5 3064.5 3174.8 3292.4 
总需求 2800.1 2889.2 2982.6 3064.5 3173.6 3291.7 
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